房地产认筹手法揭密
 

一、认筹成市场“行规” 

楼市有了流行“营销术” 

从目前房地产市场的销售环节看，不少楼盘在营销过程中的第一个环节是认筹，经过一段时间的认筹后再解筹，然后公开发售，即所谓的开盘。把前面的认筹客户，透过解筹后，统一选房号（如果认筹数大于推出套数则抽签房号），统一交首期，统一签署认购书或预售合同，造成了多个“排队”现象，从而形成了热销甚至抢购场面，因此楼市有了一天上百套，甚至当天开盘当天就宣告售罄的良好销售业绩。 

严格来说，认筹是为规避国家政府主管部门禁止在房屋预售审批前出售的一种变通销售方式，其操作方式是以售VIP卡、消费卡、认筹卡等形式，发现和锁定潜在目标客户，为价格制定提供必要的依据。商品房销售过程中，在签订正式的商品房买卖合同或预售合同前，开发商先期推出“认筹”，签“认筹协议”或“认购合同”，交纳几千元到几万元，甚至几十万、上百万的诚意金已成了业内“行规”。 

据某资深中介代理人士透露，现在市场上比较流行的营销手法仍是“认筹”，有些楼盘蓄客的时间长达半年，少则数月，在这段时间中仍为内部认购阶段，不公布销售均价，不公开选房。在观察了一段市场动态之后，才开始制造出“排队”进场的热闹场面，以集中的手法、以聚人气的方式，为楼市销售加码。从不少新盘的开盘现场，不难看到“抢购风”的盛行。 

记者了解到，这种现象的本身存在许许多多的人为主导因素，一些房地产开发商和中介商老总承认，“排对认筹”的背后有不少玄机，一是开发商为炒作楼盘所用，这其中不排斥大量的虚假“排队认筹”现象，市场因此也流传着许多高档楼盘民工争相排队“抢购”的奇怪场面；二是开发商使用该促销方式的目的是给市场造成人为的“抢手”，以作为抬高房价的最佳筹码，在当前房地产市场一片火热的背景下，在国家出台一系列宏观调控的政策下，认筹还对开发商的资金来源产生了客观的现实作用。而在中国人习惯的跟风眼里，这种现象很容易导致一些买家或投资者急于落定。在一定程度上，促进了楼盘的销售进度，使房子变得“紧俏”，给市场一个热卖的假象。 

尽管以区区数千元或数万元买来的VIP卡（认筹卡）是可以在签合同前全款退还的，但有关专家指出，购房者在购得VIP卡，特别是前期的认筹客户在确立自己的认筹编号后，几乎都以为铁板钉钉，可由于认筹存在许多不确定因素，发展商可能在简单的协议中暗藏玄机，甚至为一房多卖打下伏笔。 

二、设计优惠吸引购房 

认筹设下“排队陷阱” 

夸张点说，现在市面上的楼盘，几乎90％以上都采用了“认筹”方式，而“认筹”本身的一个最大秘诀就是以种种优惠措施，来吸引购房者。如某楼盘推出在认筹期间交纳3000元诚意金的客户，在选房日购买110平方米以下单位可享受诚意金抵2万元楼款的优惠，如购买110平方米以上单位可享受诚意金抵3万元楼款的优惠。 

再如认筹期间认购，可获得3个点的额外优惠，以及其它送家电、装修等一系列的优惠措施，像某口岸片区一纯住宅物业推出认筹优惠，诚意买家能一并享受到认筹与增值的双重优惠。换句话说，如果该项目在60天后认筹，买了100元意向金的买家如果继续认筹，将能获得6000元的购房优惠，同时，再加上认筹所享有的优惠。如果买家到时不买房，则100元如数退还。在种种优惠的吸引下，“认筹”也为排队买房埋下了陷阱。 

去年8月份，张先生看中了某楼盘认筹期间的房价额外3％的优惠，便按该楼盘开发商的要求，在该楼盘的销售中心缴纳了1万元的认筹排号费，准备在此购置一套房屋。几个月过后，排在第20号的他却被告知当初预定的A栋楼已经卖完，目前只有B、C楼。房地产公司让他要么去领回认筹排号费，要么另外选新楼层。当他再次决定购买该楼盘B栋的一套住宅时，房价却在当初认筹排号时的基础上每平方米涨了600多元。这样一来，一套100平方米左右的房屋就要多付大约7万元。无奈，这位先生只得领回了自己1万元的认筹排号费。 

对此，张先生感到非常气愤。自己交了认筹费去排号，而且所排的号数也较前，最后却没买到想要的房子，难道当初交的排号费就这么白交了吗？开发商一点责任都没有吗？ 

事实如此，认筹作为营销的一种手段，在房地产市场已经超越一般意义上的定金。广东深天正律师事务所律师宋建民说，因为认筹所形成的“排号费”不等同于定金。认筹对开发商没有任何法律约束力，只是购房者对售楼方作出的单方面购买承诺。如果售楼方将预售的房屋卖给了第三方，或随意提高房价，开发商不承担违约责任。除了将认筹排号费返还购房者外，不用支付违约金或双倍赔偿，它不是履约的保证。 

为此，宋律师表示，在认筹或缴纳排号费后，最好与售楼方签订一份明确约定所排号数、优惠幅度等事项内容的协议，以避免售楼方不规范行为给自己带来的风险和损失。 

三、变相“无息集资” 

开发商无偿占用认筹金 

自去年年初以来，国家陆续出台了上调银行存款准备金率、提高房地产开发固定资产投资项目资本金比例、对房地产行业贷款进行重点检查等紧缩信贷的调控措施，对房地产行业的资金来源产生了较大影响。不少开发商在银行融资上出现“断顿”，而认筹金、售房定金以及预付款的大幅增长，成为许多房地产开发企业的重要资金来源。一些金融界人士分析，房地产开发贷款增速放缓，特别是流动资金贷款逐月负增长，使房地产开发投资规模受到资金约束。特别是在项目开盘前，是开发商资金最为紧张的阶段，认筹金、定金预付款的收入无疑可以解决燃眉之急。 

如去年某盘认筹，开发商宣传的价格不高，加上认筹期间，发展商推出多项优惠，买家购2房、3房及4房以上单位，可分别享受到“1万元抵2万元”、“2万元抵3万元”的优惠，而吸引了大批的认筹者前来排队认筹。据现场的销售主管介绍，楼盘认筹吸引了众多置业者、投资客的关注，于认筹前一天的早上便有人开始排队。认筹当天就派发VIP认筹卡1000多张。按照之前约定的认筹诚意金最低1万元／VIP卡，可以简单计算出开发商一天便至少收入1000万元。 

按照约定，“此认筹金可于开盘当日转为所购房定金，也可无条件申请全款（无息）返还”，但是按照常理推断，一般楼盘认筹到解筹（开盘当日），少说也要一两个月，多则半年甚至更长时间，这1000多万元对解决开发商短期的营销等费用还是绰绰有余。找房地产资料,到中国地产商 www.zgdcs.com

而在一些好的地段，居住环境好或投资价值高的楼盘，不但认筹人数多，而且认筹诚意金也显然增加。记者曾经听说外地某楼盘（别墅项目）的认筹诚意金就要200万元，几十套别墅就有200多人认筹，如果照此计算，开发商就认筹诚意金一下就“融资”几个亿，这个项目的整个建筑成本恐怕也不到认筹诚意金，照这样建房开发商就轻松多了。 

一些业内人士认为，认筹诚意金的出现以至认筹额度的越来越大，开发商“无息集资”存在关联。他们指出，不少房地产项目在尚未取得预售许可证之前，开发商就收取所谓的认筹排号费，实际上是在使用购房者的资金，进行变相集资。 

四、认筹助推炒房 

制造“热销”抬高房价 

从市场销售状况看，尽管自用或投资出租占了多数，但仍有相当一部分认筹是出于炒房目的。一些认筹者不仅“一盘多认”，甚至“多盘多认”，只要是新盘，通过关系先占个号，就有望从中获利。加上市场上部分房地产开发商、中介商也参与了楼盘炒作，从而造成一些楼盘认筹就排长队、现场非常热销的假象，这些与开发商、中介商的推介、宣传、暗示有一定关系。这样势必造成相当一部分不明情况的消费者心里恐慌、头脑发热、跟风买房。而有些楼盘项目正是利用了消费者的跟风心理，在认筹阶段也形成一天一个价的“壮观”场面，也因此有了上海有些楼盘，一年内一个盘被转手上百次的交易记录。 

建房子就是为了赚钱，房地产商当然做梦都想炒作房价。在一房多卖、假按揭等重点打压炒房融资后，房地产市场的VIP认筹，似乎要温柔得多，而且在很多消费者看来，这种认筹的炒作也“合情合理”。 

记者了解到，此前某楼盘内部认购（认筹），内部认购时的均价是5500元／平方米，结果260套房子吸引了六、七百人前来认筹，发展商一看有这么多人认购，马上调价，内部登记达到250人时，价格上调5800元／平方米，在一个多月的认购期内，每当内部登记多100个人，每平方米的房价就上涨一次，最后认筹达到600多人时，实际的成交均价已达6600元／平方米，较预期价格上涨了1100元／平方米。 

认筹的另一个原因就是销控房号，记者从一些中介机构及开发商的营销主管那里得知，在深圳，很多项目销售放号都是只放1／3,1／3的房子卖完了就说没房子了，其实还有2／3没卖，其销售策略就是这样）——制造楼盘热销的假象，消费者一看快卖完了就会急着买，看看还有没有剩下的，为此，开发商或中介代理就一点一点放，所以那些标着售罄的楼盘总会有别人转让的，或者一些其他原因的房子在卖，但价格却高了很多。南山的一客户认筹某楼盘，三次“抽签”全部落空。不久，中介和他联系，有他想要的单位“放”出来了，每套要再加二十万。 

一些专业人士指出，类似现象目前很普遍，不少开发商正是利用当前人们的某种心理，进行一些不规范的炒作甚至是违规行为。所谓“认筹”，实际上就是开发商或多或少通过一些优惠的方式，使有购房意向的消费者预先向售楼方缴纳一定数目的款项，依照付款时间先后顺序取得一个号码，开盘后消费者可凭号码的先后顺序摇号、挑房和购房，并享受排号时约定的价格优惠。这样，如果开发商发现认筹客户多、排号购买踊跃，就会适当提高房价，把房子按提价后的价格卖出去。而对于原先排号的那些购房者则采取退还排号费的方式，取消其优先选房、购房，享受优惠价格的资格。
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